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 Perilaku konsumtif, setiap orang pasti pernah mendengar istilah tersebut. 
Perilaku konsumtif, setiap orang pasti akan menyamakannya dengan perilaku 
konsumsi, walaupun secara tata bahasa memiliki arti yang berbeda. Perilaku 
konsumtif adalah tindakan nyata individu (konsumen) yang dipengaruhi oleh dua 
faktor, yaitu faktor internal seperti usia, kepribadian dan konsep diri, motivasi, 
persepsi, kepercayaan dan sikap dan faktor eksternal seperti pekerjaan, keadaan 
ekonomi, gaya hidup, pembelajaran dan promosi. Bentuk promosi yang dipakai bisa 
beraneka ragam seperti iklan, promosi penjualan, publikasi maupun direct selling 
yang berkembang semakin bervariasi dan gencar. Promosi penjualan sering menarik 
orang untuk beralih merek, terutama yang mencari harga murah atau hadiah. Secara 
langsung maupun tidak langsung, berbagai bentuk promosi ini yang menyebabkan 
timbulnya hasrat konsumtif yang menimbulkan pola hidup konsumtif. Gejala-gejala 
ini mengindikasikan adanya kecenderungan perilaku konsumtif. 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hubungan antara promosi penjualan 
dengan perilaku konsumtif pada ibu rumah tangga.Hipotesis yang diajukan adalah 
ada hubungan positif antara promosi penjualan dengan perilaku konsumtif pada ibu 
rumah tangga. Populasi dalam penelitian ini adalah ibu rumah tangga di Perumahan 
Gebang Yogya. Teknik sampling yang digunakan adalah incidental sampling.Metode 
pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan skala promosi penjualan dan 
skala perilaku konsumtif. 
 Berdasarkan hasil analisis data penelitian dengan menggunakan teknik 
statistik analisis Product Moment diperoleh koefisien korelasi sebesar 0,490, 
koefisien determinan (r²) sebesar 0,241 dengan p<0,010. Hal ini berarti ada hubungan 
positif yang sangat signifikan antara promosi penjualan dengan perilaku konsumtif. 
Mean empirik variabel promosi penjualan sebesar 91,596 dengan mean hipotetik 
sebesar 100 ini berarti pengaruh promosi penjualan adalah sedang. Mean empirik 
variabel perilaku konsumtif sebesar 77,088 dengan mean hipotetik sebesar 105, hal 
ini berarti perilaku konsumtif ibu rumah tangga di Perumahan Gebang adalah 
rendah.Sumbangan efektif variabel promosi penjualan terhadap perilaku konsumtif 
sebesar 24,1%. 
  
